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ABSTRAK 
 
The research was conducted at PT. Danareksa Securitas branch of Medan is located at Jl. Palang 
Merah No. 5 Medan. By providing a good marketing strategy to customers, it will have a positive impact 
on the company. so that customers feel comfortable with tangible evidence given by PT. Danareksa 
Securitas branch of Medan. Therefore PT. Danareksa Securitas Medan Branch seeks to meet the 
needs and desires of the customer by way of prioritizing marketing strategies and improve and provide 
new innovations in accordance with market conditions for the marketing strategy. Data used are primary 
and secondary data, data collection methods are fieldwork and literature. Data analysis method used is 
descriptive method with quantitative data that has been obtained through the data directly from the PT. 
Danareksa Securitas branch of Medan. The results showed that the most dominant in the marketing 
strategy of the PT. Danareksa Securitas branch of Medan is an indicator of Physical Evidence (Real 
Evidence). The average value of respondents was 4.15 with a range of scale categories. 
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PENDAHULUAN 
 
Setiap perusahaan, baik yang bergerak di 
bidang produk atau pun jasa, mempunyai 
tujuan untuk tetap hidup dan berkembang, 
tujuan tersebut dapat dicapai melalui upaya 
untuk dapat mempertahankan dan 
meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 
operasional perusahaan. Hal ini dapat 
dilakukan, jika perusahaan dapat 
mempertahankan dan meningkatkan penjualan 
produk atau jasa yang mereka produksi. 
Dengan melakukan penerapan strategi 
pemasaran yang tepat melalui pemanfaatan 
peluang dalam meningkatkan penjualan, 
sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di 
pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. 
Untuk memperoleh hasil yang optimal, strategi 
pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang 
luas di bidang pemasaran diantaranya adalah 
strategi dalam menghadapi persaingan, strategi 
harga, strategi produk, strategi pelayanan dan 
sebagainya. Sehubungan dengan hal tersebut 
pelaksanaan pemasaran mempunyai peranan 
yang sangat besar sebagai penunjang 
langsung terhadap peningkatan laba 
perusahaan. Perusahaan perlu mengenali 
kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam 
persaingan, hal ini akan sangat membantu 
dalam mengenali diri, serta memanfaatkan 
setiap peluang yang ada. 
Menurut Novilia (2014), dalam 
penelitiannya yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Pada PT. Serasi Autoraya (Trac) 
Medan” menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran pada PT. Serasi Autoraya (Trac) 
Medan menggunakan strategi Bauran 
pemasaran 7P (Marketing Mix) dan strategi 
STP (Segmentation, Targetting, Positioning). 
Salah satunya yaitu dengan menggunakan 
promosi melalui periklanan spanduk, brosur 
dan website. Sistem pemberian layanan yang 
diberikan PT. Serasi Autoraya (TRAC) melalui 
Leasing (Operating Lease) yaitu sewa 
kendaraan jangka panjang dan sewa harian 
yaitu layanan sewa kendaraan untuk memenuhi 
kebutuhan sewa jangka pendek yang fleksibel. 
Layanan Transportation Management System 
(TMS) yang meliputi sistem pengelolaan 
kendaraan, layanan antar jemput, pengelolaan 
biaya bahan baker, pengelolaan biaya 
operasional transportasi, pengelolaan 
pengemudi, penggunaan sistem teknologi 
informasi, sistem PDCA atau perbaikan secara 
berkala, penjualan kendaraan, dan manajemen 
HSE yaitu sistem Control dan Monitoring pada 
setiap Ijen pada pengemudi dan kendaraan 
yang mengacu pada sistem manajemen Health 
Safety dan Environment yang sudah standar 
yang dipersiapkan guna mendukung 
kelancaran custumer dalam berbisnis. 
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PT Danareksa Securitas (persero) adalah 
salah satu perusahaan jasa keuangan yang 
termasuk dalam lembaga keuangan non-bank 
yang bergerak dalam bidang jasa investasi 
keuangan. Perusahaan ini memiliki produk 
usaha diantaranya yaitu Saham (Stock), 
Obligasi, Sukuk (Deposito) dan Reksa Dana 
dalam dalam mempromosikan produk jasanya. 
Dari pengamatan penulis pada saat melakukan 
Praktik Kerja Lapangan di PT. Danareksa 
Sekuritas Cabang Medan, yaitu kurangnya 
edukasi tentang Strategi pemasaran sehingga 
masyarakat kurang mengerti tentang PT. 
Danareksa Securitas (persero).  
 
 
KAJIAN PUSTAKA 
 
Pemasaran 
Pemasaran adalah naalisis, perencanaan, 
implementasi, dan pengendalian, program yang 
dirancang untuk menciptakan pertukaran yang 
menguntungkan dengan target pembelian 
untuk mencapai sasaran organisasi. 
Menurut Abdullah dan Tantri (2013), 
Pemasaran adalah suatu sistem total dari 
kegiatan bisnis yang dirancang untuk 
merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginana dan 
jasa baik kepada para konsumen saat ini 
maupun konsumen potensial. 
Menurut Akhmad (2012), Pemasaran 
adalah satu proses sosial dan manajerial 
dimana individu dan kelompok mendapat apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan, dan 
mempertukarkan produk yang bernilai dengan 
pihak lain. 
Konsep Pemasaran  
Konsep pemasaran merupakan sebuah 
falsafah yang menyadari pentingnya 
keterlibatan seluruh elemen organisasi dalam 
proses pemenuhan kebutuhan seseorang. 
Menurut Sunyoto (2013), Konsep 
pemasaran adalah dasar pemikiran bagaimana 
caranya aktivitas pemasaran dapat 
dilaksanakan berdasarkan suatu filsafat yang 
mantap, yang mengungkap pemasaran yang 
tanggap dan bertanggung jawab. 
Dalam Konsep pemasaran kita harus 
memahami filosofi manajemen pemasaran 
alterrnative yang mendasari langkah-langkah 
dalam merancang dan melaksanakan stratgi 
pemasaran, antara lain sebagai berikut : 
1. Konsep Produksi (production concept) 
Konsep produksi merupakan bahwa konsep 
ini berorientasi pada produksi  dimana para 
manajer perusahaan memusatkan upaya 
untuk mencapai  efesiensi yang tinggi dan 
distribusi yang luas.  
2. Konsep Produk (product concept) 
Konsep produk merupakan bahwa konsep 
ini perusahaan berupaya memproduksi 
produk yang berkualitas tinggi. Tugas 
manajemen disini adalah membuat produk 
berkualitas, karena ia beranggapan 
konsumen menyukai produk berkualitas. 
3. Konsep Penjualan (selling concept) 
Konsep penjualan merupakan bahwa 
konsep ini manajer berorientasi pada 
volume penjualan uang tinggi. Tugas 
manajemen adalah meningkatkan volume 
penjualan, karena menejemen beranggapan 
bahwa perusahaan perlu mengadakan 
kegiatan penjualan dan promosi yang 
gencar. 
4. Konsep Pemasaran (marketing concept)  
Konsep pemasaran merupakan bahwa 
orientasi manajemen yang menekankan 
bahwa kunci pencapaian tujuan organisasi 
terdiri dari kemampuan organisasi 
(perusahaan) menentukan kebutuhan dan 
keinginana pasar yang dituju dan 
kemampuan organisasi tersebut 
memenuhinya dengan kepuasan yang 
diinginkan secara lebih efektif dan efesien 
dari para pesaing. 
5. Konsep Pemasaran Global (the global 
marketing concept) 
Konsep pemasaran gelobal merupakan 
bahwa manajer eksekutif berupaya 
memahami semua faktor-faktor lingkungan 
yang memengaruhi pemasaran melalui 
manajemen strateginya yang mantap. 
 
Tujuan dari penggunaan konsep 
pemasaran adalah untuk mengubah orientasi 
falsafah manajemen pemasaran lain yang 
ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi 
berbagai persoalan, karena adanya perubahan 
dalam ciri-ciri pasar pada konsumen yang 
cenderung berkembang. Perubahan tersebut 
terjadi antara lain pertambahan jumlah 
penduduk, pembatasan daya beli, peningkatan 
dan meluasanya hubungan atau komunikasi, 
perkembangan teknologi dan perubahaan 
faktor lingkungan pasar lainnya. 
 
Strategi Pemasaran  
Setiap perusahaan mengarahkan kegiatan 
usahanya untuk dapat menghasilkan produk 
yang dapat memberikan kepuasan kepada 
konsumen sehingga dalam jangka waktu dan 
jumlah produk tertentu dapat diperoleh 
keuntungan seperti yang diharapkan. Melalui 
produk yang dihasilkannya, perusahaan 
menciptakan, membina dan mempertahankan 
kepercayaan langganan akan produk tersebut. 
Keberhasilan suatu perusahaan sangat 
ditentukan oleh ketepatan produsen dalam 
memberikan kepuasan kepada sasaran 
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konsumen yang ditentukannya, dimana usaha-
usaha pemasaran diarahkan kepada konsumen 
yang ditujukan sebagai sasaran pasarnya. 
Strategi pemasaran adalah serangkaian 
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan 
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. (Assauri, 
2011). 
Strategi pemasaran adalah suatu cara 
yang dirancang oleh perusahaan untuk dapat 
memasarkan produknya dan memenangkan 
persaingan untuk mencapai tujuan perusahaan 
dengan memperhitungkan peluang dan 
ancaman eksternal yang dihadapi dan juga 
dengan memanfaatkan sumber dayanya 
semaksimal mungkin dalam lingkungan yang 
berubah ubah. (Budi, 2013) 
Dalam hal tersebut pemasaran menunjang 
perusahaan didasarkan pada konsep 
pemasaran untuk dapat menentukan strategi 
pemasaran yang mengarahkan kepada 
sasaran pasar yang sebenarnya. 
Pentingnya strategi pemasaran bagi suatu 
perusahaan timbul dari luar, ketidak mampuan 
perusahaan dalam mengontrol semua faktor 
yang dibatasi di luar lingkungan perusahaan. 
Demikian pula perubahan-perubahan yang 
terjadi pada faktor-faktor tersebut tidak dapat 
diketahui sebelumnya secara pasti.  
Bauran Pemasaran (Marketing mix) 
Marketing mix merupakan salah satu 
konsep dalam pemasaran modern pada saat 
sekarang ini. Dimana konsep tersebut adalah 
salah satu kegiatan pemasaran yang sangat 
menentukan keberhassilan perusahaan dalam 
mengajar maksimum profit. 
Menurut Daryanto (2011), Bauran 
pemasaran adalah alat pemasaran taktis yang 
dapat dikendalikan yang dipadukan oleh 
perusahaan untuk menghasilkan respons yang 
diinginkan dalam pasar sasaran. 
Marketing mix terdiri segala sesuatu hal 
yang dapat mempengaruhi permintaan sebuah 
produknya. Marketing mix dapat dikelompokan 
ke dalam beberapa variabel yang dikenal 
dengan “4P” yaitu : Product (Produk), Price 
(Harga), Place (Tempat), dan Promotion 
(Promosi). Ke empat variabel Marketing mix 
tersebut akan dijabarkan sebagai berikut : 
1. Product (Produk) 
Kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 
oleh perusahaan kepada pasar sasaran, 
meliputi: keragaman produk, mutu, 
rancangan, sifat, merek, kemasan, ukuran, 
pelayanan, jaminan, dan manfaat.  
Oleh karna itu dapat disimpulkan bahwa 
produk merupakan segala sesuatu yang 
dapat menghasilkan kepuasan pada 
pemakaiannya, atau dapat pula dikatakan 
bahwa produk merupakan kumpulan atau 
kesatuan atribut-atribut yang secara 
bersama-sama memuaskan kebutuhan 
seseorang. 
2. Price (Harga) 
Jumlah uang yang harus dibayar oleh 
pelanggan untuk memproleh produk, 
meliputi: harga, diskon, potongan, syarat 
kredit, dan periode pembayaran. 
Disamping itu harga merupakan unsur 
bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, 
artinya dapat diubah dengan cepat. Dengan 
demikian kepuasan dan penetapan harga 
memgang peranan penting dalam setiap 
perusahaan bagi kelangsungan hidupnya. 
3. Place (Tempat) 
Aktivitas perusahaan untuk membuat 
produk tersedia bagi konsumen sasaran, 
meliputi: saluran, lokasi, dan persediaan. 
Dapat dikatakan bahwa hampir seluruh 
barang konsumsi, distribusinya baik melalui 
pedagang besar dan pengecer. 
4. Promotion (Promosi) 
Aktivitas yang mengkomunikasikan 
keunggulan produk dan membujuk 
pelanggan sasaran untuk membayar, 
meliputi: priklanan, personal selling, promosi 
penjualan, dan humas. 
Oleh karna itu dapat disimpulkan bahwa 
promosi adalah memberitahukan, membujuk 
dan mengingatkan pelanggan sasaran 
tentang perusahaan dan bauran 
pemasaran.  
 
Dalam strategi pemasaran, harus 
memperhatikan yang disebut dengan marketing 
mix. dimana perusahaan yang menghasilkan 
produk harus memperhatikan “4P” yaitu : 
Product (Produk), Price (Harga), Place 
(Tempat), dan Promotion (Promosi). 
Sedangkan untuk perusahaan penghasil jasa 
ditambah dengan “3P” yaitu : Process (Proses), 
People (Orang), dan Physical Evidence (Bukti 
nyata). 
Menurut Ulfah (2011), Marketing mix 
merupakan kombinasi dari empat variable 
penting dari konsep pemasaran yang dapat 
dikendalikan oleh perusahaan. Dengan 
kegiatan inti tersebut meliputi “4P” yaitu : 
Product (Produk), Price (Harga), Place 
(Tempat), dan Promotion (Promosi). Namun 
karena pemasaran bukan ilmu pasti, kini 
marketing mix telah berkembang sesuai 
dengan kondisi pasar menjadi 7P dimana “3P” 
yaitu : Process (Proses), People (Orang), dan 
Physical Evidence (Bukti nyata). 
Ke tiga variabel bauran pemasaran 
(Marketing mix) tersebut akan dijabarkan 
sebagai berikut : 
1. Process (Proses) 
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Process adalah serangkaian tindakan yang 
diperlukan untuk memberikan produk atau 
jasa dengan pelayanan yang terbaik kepada 
konsumen. Suatu proses bisa berisi tentang 
metode atau prosedur yang diberlakukan 
untuk memperoleh produk yang dibutuhkan 
konsumen. Proses pelayanan yang cepat, 
mudah dan ramah memberikan nilai lebih 
konsumen terhadap suatu produk.  
2. People (Orang) 
People adalah semua orang yang terlibat 
dalam kegiatan memproduksi produk serta 
memberikan pelayanan produk kepada 
konsumen. Orang yang memproduksi dan 
memasarkan suatu produk juga memiliki 
penilaian dimata konsumen. 
3. Physical Evidence (Bukti nyata) 
Physical evidence adalah perangkat–
perangkat yang dibutuhkan untuk 
mendukung penampilan suatu produk, 
sehingga memperlihatkan secara langsung 
kualitas produk serta pelayanan yang 
diberikan kepada konsumen. Dengan unsur 
yang termasuk dalam sarana fisik antara 
lain lingkungan atau bangunan fisik, 
perlengkapan, logo, pralatan, warna dan 
barang-barang lain itu sendiri.  
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Penelitian ini dilaksanakan di PT. 
Danareksa Securitas Cabang Medan, yang 
beralamat di Jl. Palang Merah No. 5 Medan. 
Data Primer yang diperoleh dari lokasi 
penelitian adalah 30 diantanya dari nasabah 
yang datang ke perusahaan dengan 
menghendel langsung, dan selebihnya 30 dari 
partisipasi nasabah yang Online. Sedangkan 
data sekunder yang telah disajikan oleh 
perusahaan supaya menjadi acuan penelitian, 
dapat berupa daftar nasabah yang berinvestasi 
dan masyarakat sekitar yang mengerti tentang 
PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan. 
Sumber Data 
Data Internal yang telah disajikan oleh 
perusahaan supaya menjadi acuan penelitian, 
dapat berupa daftar nasabah yang berinvestasi 
dan masyarakat sekitar yang mengerti tentang 
PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan. 
Sedangkan data eksternal merupakan data 
yang berasal dari luar perusahaan tempat 
dilakukannya penelitian, seperti buku-buku, 
maupun karya ilmiah yang berhubungan 
dengan permasalahan yang sedang diteliti. 
 
Populasi dan Sample 
 
Populasi dalam penelitian ini adalah 
Nasabah PT. Danareksa Securitas Cabang 
Medan dengan jumlah populasi 150 orang di 
mulai dari bulan Januari 2014 s/d Desember 
2014. 
Teknik pengambilan sampling yang 
digunakan adalah sampling insidential. 
Sampling insidential adalah teknik penentuan 
sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja 
yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti 
dapat digunakan sebagai sampel. Dengan 
sampel penelitian ini adalah Nasabah PT. 
Danareksa Securitas Cabang Medan yang 
berjumlah 60 orang. Besarnya sampel dalam 
penelitian ini ditentukan dengan menggunakan 
rumus Slovin (Prasetyo, 2010) : 
n  =  Ukuran Sampel 
N  =  Ukuran Populasi 
E  =  Persen kelonggaran ketidak telitian 
karena kesalahan pengambilan sampel 
dalam penelitian ini diambil nilai e = 10% 
 
N 
n  =  
   1 +  N.e
2 
 
N  =  150 
 
150 
n  =  
      1 + 150 . 10% 
 
 
150 
n  =  
     1 + 150 (0,01) 
 
150 
n  =  
        1 + 1,5 
 
150 
n  =   =   60 Responden 
2,5 
 
Metode Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan 
adalah Teknik Studi Kepustakaan, metode 
pengumpulan data ini dilakukan untuk mencari 
sumber, bahan, penelitian sebelumnya dan 
berbagai referensi lainnya. Teknik Studi 
Lapangan, dengan cara membagikan kuesioner 
kepada nasabah yang berinteraksi melalui 
Online 30 kuesioner yang dibantu oleh 
marketing Online, dan nasabah yang datang ke 
PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan 30 
kuesioner dengan menghendel langsung. jadi 
jumlah kuesioner yang tersebar 60 kuesioner. 
Defenisi Operasional 
Memberikan bobot nilai dengan 
menggunakan skala likert, skala likert adalah 
pengukuran yang digunakan untuk mengukur 
sikap, pendapat, dan persepsi seorang atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial. 
Definisi oprasional dicantumkan dalam tabel 1.  
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Tabel 1. Defenisi Operasional 
No Variabel Defenisi Indikator Skala 
1 
Bauran 
Pemasaran 
(marketing mix) 
bauran pemasaran 
(marketing mix) merupakan 
variabel-variabel terkendali 
(controllable) yang dapat 
digunakan perusahaan 
untuk mempengaruhi 
tanggapan konsumen dari 
segmen pasar tertentu 
yang dituju perusahaan. 
1. Perusahaan penghasil Produk 
Likert 
a. product (Produk) 
b. price (Harga) 
c. place (Distribusi) 
d. promotion (Promosi) 
2. Perusahaan penghasil Jasa 
a. Process (Proses) 
b. People (Orang) 
b. Physical Evidence (Bukti nyata) 
Sumber : Daryanto (2011) dan Ulfah (2011) 
 
 
Metode Analisis Data 
Analisis yang digunakan adalah metode 
deskriptif kuantitatif. metode deskriptif adalah 
metode yang dilakukan dengan mengumpulkan 
data, mengklarifikasikan data serta 
menginterprestasikan data, sehingga 
memberikan gambaran yang jelas mengenai 
masalah yang diteliti. 
Analisis statistik yang memfokuskan pada 
metode numerik/angka dalam mendiskripsikan 
data yang telah diperoleh melalui data kuisioner 
yang dibagikan kepada Konsumen PT. 
Danareksa Securitas Cabang Medan. Metode 
analisis data yang digunakan untuk skala 
pengukuran menggunakan metode skala likert 
(tabel 2). 
 
Tabel 2. Tabel Skala Likert 
Keterangan Bobot 
Sangat Setuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
Kurang Setuju(KS) 3 
Tidak Setuju (TS) 2 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
Sumber : Sugiyono (2012) 
 
Rumus rata-rata yang digunakan adalah 
sebagai berikut, Umar (2012):   
  _ 
˭ 
∑ Xi 
X 
N 
 
Dimana :    
X = jumlah nilai rata-rata 
∑xi = jumlah jawaban responden pada 
masing-masing indikator 
N = jumlah responden 
 
Untuk mendapatkan data dengan nilai 
terbesar dan data dengan nilai terkecil dengan 
panjang kelas yang sama untuk setip kelas 
interval maka digunakan rumus, (Umar, 2012) : 
 
 Rentang 
P  = 
 Banyak Kelas interval 
 
Dimana : 
P =  Panjang Kelas 
Rentang  =  nilai jawaban 
tertinggi–nilai 
jawaban terendah 
Banyak kelas interval =  5 
 
Berdasarkan rumus diatas, panjang kelas 
interval adalah : 
 
  Nilai Tertinggi – Nilai Terendah 
P  = 
        Banyaknya kelas 
 = 5 – 1 
       5 
 
= 0,8 
 
Setelah rentang skala diketahui dibuat 
rentang skala agar diketahui letak rataan 
penilaian responsden terhadap setiap unsur 
diferensiasinya dan sejauh mana variasinya. 
Skala likert dan rata- rata dapat dilihat pada 
tabel 3. 
 
Tabel 3. Rentang Skala pada Nilai Rata-rata 
Rentang Nilai Keterangan 
1,00 – 1,79 Sangat Buruk 
1,80 – 2,59 Buruk 
2,60 – 3,39 Cukup 
3,40 – 4,19 Baik 
4,20 – 5,00 Sangat Baik 
Sumber : Umar (2012 
 
 
 
 78 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Perusahaan PT Danareksa Securitas 
(persero) adalah salah satu perusahaan jasa 
keuangan yang termasuk dalam lembaga 
keuangan non-bank yang bergerak dalam 
bidang jasa investasi keuangan. Perusahaan ini 
berdiri pada tanggal 28 Desember 1976 
dengan 100 % kepemilikan berada di tangan 
Negara Kesatuan Republik Indonesia sehingga 
menjadikan status Perusahaan ini sebagai 
BUMN (Badan Usaha Milik Negara). 
Perusahaan tersebut berdiri dengan modal 
awal sebesar Rp 2.800.000.000.000 (dua triliun 
delapan ratus miliar rupiah) dengan jumlah 
saham sebesar 2.800.000 (dua juta delapan 
ratus ribu) lembar. Perusahaan tersebut 
berkedudukan di Gedung PT Danareksa 
Securitas, Jl. Medan Merdeka Selatan No. 14 
Jakarta–Indonesia. Sedangkan Cabang Medan 
berada di Jl. Palang Merah No. 5  Medan. 
Perusahaan jasa keuangan ini banyak 
mendapat beberapa penghargaan, baik 
penghargaan skala nasional maupun 
internasional.  
Deskripsi Data Penelitian 
Penelitian ini secara kuantitatif yaitu 
melalui pertanyaan-pertanyaan yang 
dituangkan dalam bentuk kuesioner yang telah 
penulis berikan kepada responden yaitu 
nasabah PT. Danareksa Sekuritas Cabang 
Medan. Dengan Kuesioner yang terdiri dari 7 
indikator yaitu : Product (Produk), Price 
(Harga), Place (Tempat), Promotion (Promosi), 
Process (Proses), People (Orang), dan 
Physical Evidence (Bukti nyata),  tersebut 
digunakan untuk mengetahui bagaimana 
strategi pemasaran yang diberikan PT. 
Danareksa Sekuritas Cabang Medan  
Dengan jumlah kuesioner yang telah diisi 
oleh 60 responden yang terdiri dari 14 
pertanyaan mengenai strategi pemasaran pada 
PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan. 
Berdasarkan data yang diperoleh penulis dapat 
dilihat dalam tabel 4. 
 
Tabel 4.  Klasifikasi Responden berdasarkan 
Jenis Kelamin 
No 
Jenis 
Kelamin 
Jumlah 
Persentase 
(%) 
1 Laki-Laki 32 53.33 
2 Perempuan 28 46.67 
Total 60 100 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Berdasarkan Tabel 4 diatas dapat dilihat 
bahwa karateristik jenis kelamin responden 
paling banyak dominan adalah Laki-Laki 
dengan persentase 53.33 % dan perempuan 
46.67 %.  
Tabel 5.  Klasifikasi Responden berdasarkan 
Usia 
No Usia Jumlah Persentase (%) 
1 20-30 Tahun 10 16.67 
2 31-40 Tahun 26 43.33 
3 41-50 Tahun 24 40 
Total 60 100 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Berdasarkan Tabel 5 diatas dapat dilihat 
bahwa usia rata–rata berada pada kelompok 
usia yaitu sekitar 31-40 tahun dengan 
Persentase 43.33 %, responden yang berusia 
41-50 tahun dengan persentase 40 %,  
sedangkan nasabah yang berusia 20-30 tahun 
dengan Persentase 16.67 %. 
Tabel 6.  Klasifikasi Responden berdasarkan 
pendidikan 
No Pendidikan Jumlah Persentase (%) 
1 SMP 3 5 
2 SMA/SMK 15 25 
3 DIPLOMA 18 30 
4 SARJANA 
(S1) 
15 25 
5 PASCA 
SARJANA 
(S2) 
9 15 
Total 60 100 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Berdasarkan Tabel 6 diatas dapat dilihat 
bahwa 30 % responden memiliki pendidikan 
Diploma, 25 % responden SMA/SMK dan 
Sarjana (S1), 15 % responden Pasca Sarjana 
(S2), dan 5 % responden yang pendidikannya 
SMP. 
Tabel 7.  Klasifikasi Responden berdasarkan 
pekerjaan 
No Pekerjaan Jumlah Persentase (%) 
1 Pegawai 
Negeri Sipil 
(PNS) 
13 21.67 
2 Wirausaha 33 55 
3 Pegawai 
Swasta 
14 23.33 
Total 60 100 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
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Berdasarkan Tabel 7 diatas dapat dilihat 
bahwa 55 % responden memiliki pekerjaan 
Wirausaha, 23.33 % responden Pegawai 
Swasta, dan 21.67 % responden yang 
pekerjaannya Pegawai Negeri Sipil (PNS). 
Hasil Jawaban Kuesioner Strategi 
Pemasaran 
Dari kuesioner yang disebar oleh penulis 
dengan jumlah pertanyaan sebanyak 14 
pertanyaan untuk 7 indikator yang diberikan 
kepada nasabah yang datang ke perusahaan, 
nasabah yang berpartisipasi melalui Online dan 
masyarakat sekitar yang mengerti tentang PT. 
Danareksa Sekuritas Cabang Medan, maka 
dapat dilihat dalam bentuk tabel persentase 
dari setiap jawaban sebagai berikut : 
 
 
1. Product (produk) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
 
Tabel 8.  Tanggapan Responen Terhadap Produk jasa yang 
ditawarkan oleh PT. Danareksa menarik 
 
No Alternatif Jawaban F % X f(x) Σxi 
X  =          
 n 
 
249 
     =    
 60 
1 Sangat Setuju 24 40 5 120 
2 Setuju 23 38.3 4 92 
3 Kurang Setuju 11 18.3 3 33 
4 Tidak Setuju 2 3.33 2 4 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
249 4.15 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
 
 
Dari tabel 8 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.15 dengan  kategori Baik. 
 
Tabel 9.  Tanggapan Respoden Terhadap Produk yang ditawarkan 
oleh PT. Danareksa sangat memuaskan nasabah 
No Alternatif Jawaban F % X f(x) Σxi 
X  =          
 n 
 
247 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 15 2 5 75 
2 Setuju 37 61.7 4 148 
3 Kurang Setuju 8 13.3 3 24 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
247 4.12 
  Sumber : Hasil Penelitian 2015 
 
Dari tabel 9 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.12 dengan  kategori Baik. 
 
2. Price (harga) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
 
Tabel  10. Tanggapan Respoden Terhadap Harga jasa yang ditawarkan 
oleh PT. Danareksa sangat memuaskan 
 
No Alternatif Jawaban F % X f(x) 
 
         Σxi 
X  =          
          n 
 
         253 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 20 33.3 5 100 
2 Setuju 33 55 4 132 
3 Kurang Setuju 7 11.7 3 21 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
253 4.22 
  Sumber : Hasil Penelitian 2015 
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Dari tabel 10 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.22 dengan kategori Sangat Baik. 
 
 
Tabel 11. Tanggapan Respoden Terhadap Keuntungan harga 
penginvestasian saham di PT. Danareksa tinggi 
 
No Alternatif Jawaban F % X f(x) 
 
         Σxi 
X  =          
          n 
 
         239 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 14 23.3 5 70 
2 Setuju 33 55 4 132 
3 Kurang Setuju 11 18.3 3 33 
4 Tidak Setuju 2 3.33 2 4 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
239 3.98 
   Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 11 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 3.98 dengan kategori Baik.  
 
 
3. Place (tempat) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
 
Tabel 12. Tanggapan Respoden Terhadap Lokasi PT. Danareksa Cabang Medan 
strategis untuk keperluan bisnis 
 
No Alternatif Jawaban F % X f(x) 
 
         Σxi 
X  =          
          n 
 
         248 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 27 45 5 135 
2 Setuju 14 23 4 56 
3 Kurang Setuju 19 31,7 3 57 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
248        4.13 
  Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 12 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.13 dengan kategori Baik.  
Tabel 13. Tanggapan Respoden Terhadap Tingkat keamanan lokasi 
PT. Danareksa sangat baik 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)  
         Σxi 
X  =          
          n 
 
         235 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 9 15 5 45 
2 Setuju 37 61.7 4 148 
3 Kurang Setuju 14 23.3 3 42 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
235 3.92 
   Sumber : Hasil Penelitian 2015 
 
Dari tabel 13 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 3.92 dengan kategori Baik.  
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4. Promotion (promosi) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
 
Tabel 14. Tanggapan Respoden Terhadap PT. Danareksa  
melakukan kegiatan promosi yang baik 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)  
         Σxi 
X  =          
          n 
 
         244 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 17 28.3 5 85 
2 Setuju 30 50 4 120 
3 Kurang Setuju 13 21,7 3 39 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
244 4.07 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 14 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.07 dengan kategori Baik.  
 
 
Tabel 15. Tanggapan Respoden Terhadap PT. Danareksa melakukan promosi  
dengan menggunakan media televisi, Online, dan spanduk 
yang dipasang dijalan-jalan 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)          Σxi 
X  =          
          n 
 
         239 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 13 21.7 5 65 
2 Setuju 34 56.7 4 136 
3 Kurang Setuju 12 20 3 36 
4 Tidak Setuju 1 1.67 2 2 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
239 3.98 
Sumber : Hasil Penelitian 2015 
 
Dari tabel 15 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.98 dengan kategori Baik.  
 
5. Process (proses) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
 
Tabel 16. Tanggapan Respoden Terhadap Prosedur dan syarat yang 
mudah dalam pembukaan rekening investasi 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)  
      Σxi 
X  =          
          n 
 
         251 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 22 36.7 5 110 
2 Setuju 29 48.3 4 116 
3 Kurang Setuju 7 11.7 3 21 
4 Tidak Setuju 2 3.3 2 4 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
251 4.18 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
 
Dari tabel 16 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.18 dengan kategori Baik.  
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Tabel 17. Tanggapan Respoden Terhadap Proses membuka rekening 
investasi yang cepat 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)       Σxi 
X  =          
          n 
 
         239 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 11 18.3 5 55 
2 Setuju 38 63.3 4 152 
3 Kurang Setuju 10 16.7 3 30 
4 Tidak Setuju 1 1.67 2 2 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
239 3.98 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 17 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 3.98 dengan kategori Baik.  
 
6. People (orang) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
Tabel 18. Tanggapan Respoden Terhadap Karyawan PT. Danareksa ramah dan 
komunikatif dalam melayani nasabah 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)         Σxi 
X  =          
          n 
 
         256 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 25 41.7 5 125 
2 Setuju 26 43.3 4 104 
3 Kurang Setuju 9 15 3 27 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
256 4.27 
   Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 18 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.27 dengan kategori Sangat Baik.  
 
Tabel 19. Tanggapan Respoden Terhadap Karyawan PT. Danareksa teliti 
dan akurat dalam melayani nasabah 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)         Σxi 
X  =          
          n 
 
         237 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 11 18.3 5 55 
2 Setuju 35 58.3 4 140 
3 Kurang Setuju 14 23.3 3 42 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
237 3.95 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 20 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 3.95 dengan kategori Baik. 
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7. Physical Evidence (Bukti nyata) 
Pada indikator ini terdapat 2 pertanyaan yang mewakili 
Tabel 20. Tanggapan Respoden Terhadap PT. Danareksa sudah diakui 
sebagai perusahaan milik negara yang resmi. 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)  
        Σxi 
X  =          
          n 
 
         264 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 33 55 5 165 
2 Setuju 18 30 4 72 
3 Kurang Setuju 9 15 3 27 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
264 4.40 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 20 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 4.40 dengan kategori Sangat Baik.  
 
 
Tabel 21. Tanggapan Respoden Terhadap PT. Danareksa memiliki broker 
handal yang dapat menyalurkan jasa kepada nasabah dengan mudah. 
No Alternatif Jawaban F % X f(x)  
        Σxi 
X  =          
          n 
 
         234 
     =    
         60 
1 Sangat Setuju 8 13.3 5 40 
2 Setuju 38 63.3 4 152 
3 Kurang Setuju 14 23.3 3 42 
4 Tidak Setuju 0 0 2 0 
5 Sangat Tidak Setuju 0 0 1 0 
Jumlah 60 100 
 
234 3.90 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
Dari tabel 21 dapat dilihat tanggapan responden sebesar 3.90 dengan kategori Baik.  
 
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh penulis, maka nilai rata–rata dari setiap indikator sebagai 
berikut : 
Tabel 22. Nilai rata–rata berdasarkan hasil dari setiap indikator 
No Indikator Nilai Keterangan 
1 Product (Produk) 4.13 Baik 
2 Price (Harga) 4.10 Baik 
3 Place (Tempat) 4.03 Baik 
4 Promotion (Promosi) 4.03 Baik 
5 Process (Proses) 4.08 Baik 
6 People (Orang) 4.11 Baik 
7 Physical Evidence (Bukti Nyata) 4.15 Baik 
Total 28.63 
 
Σ = 28.63/7 = 4.09 (Baik) 
    Sumber : Hasil Penelitian 2015 
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Dari tabel 22 menyatakan bahwa nilai 
rata–rata tertinggi adalah pada indikator 
Physical Evidence (Bukti Nyata) sebesar 4.15 
dengan kategori Baik. 
Data yang didapatkan di dalam penelitian 
ini adalah berdasarkan pertanyaan-pertanyaan 
yang dituangkan dalam bentuk kuesioner yang 
berkaitan dengan 7 Indikator yang 
mempengaruhi strategi pemasaran pada PT. 
Danareksa Sekuritas Cabang Medan ditinjau 
dari beberapa indikator yaitu :  
1. Product (produk) 
Fitur dan desain yang menarik mudah 
difahami oleh nasabah yang menunjang 
strategi pemasaran pada pengguna jasa PT. 
Danareksa Sekuritas Cabang Medan 
merasa setuju. Hal ini dapat dilihat dari tabel 
4.5 dan 4.6  bahwa nilai rata–rata jawaban 
responden pada indikator Product sebesar 
4.13, dengan rentang skala kategori Baik. 
2. Price (harga) 
Harga yang stabil dapat menarik minat 
nasabah untuk terus bermain investasi 
dipasar saham karena harga bersifat 
fleksibel, yang mendukung salah satu 
strategi pemasaran pada PT. Danareksa 
Sekuritas Cabang Medan. Hal ini dapat 
dilihat nilai rata–rata jawaban responden 
pada indikator Proice sebesar 4.10, dengan 
rentang skala kategori Baik.  
3. Place (tempat) 
Wilayah letak bangunan perusahaan harus 
strategis karena sangat mendukung bagi 
strategi pemasaran pada PT. Danareksa 
Sekuritas Cabang Medan untuk dalam 
persaingan. Hal ini dapat dilihat dari nilai 
rata–rata jawaban responden pada indikator 
Place sebesar 4.03, dengan rentang skala 
kategori Baik. 
4. Promotion (promosi) 
Melalui media cetak seperti surat kabar, 
maupun media luar ruangan seperti baliho 
dan spanduk adalah komunikasi tidak 
langsung yang didasari pada informasi 
tentang keunggulan yang disusun dalam 
rangkaian kata-kata sedemikian rupa 
dengan mengubah pikiran seseorang untuk 
datang ke PT. Danareksa Sekuritas Cabang 
Medan adalah salah satu strategi 
pemasaran. Dalam hal ini dilihat nilai rata–
rata jawaban responden pada indikator 
Promotion sebesar 4.03, dengan rentang 
skala kategori Baik. 
5. Process (proses) 
Berkaitan dengan jasa pemrosesan, maka 
di PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan 
lebih mengutamakan pemprosesan yang 
cepat, karena itu adalah salah satu strategi 
pemasaran untuk nasabah tetap percaya 
menggunakan jasa pada PT. Danareksa 
Sekuritas Cabang Medan. Hal ini dapat 
dilihat bahwa nilai rata–rata jawaban 
responden pada indikator Process sebesar 
4.08, dengan rentang skala kategori Baik. 
6. People (orang) 
Pemberian karyawan yang sesuai dengan 
Tingkat pendidikan tersebut mengakibatkan 
dampak positif bagi perusahaan karena 
dengan memberikan komunikasi yang 
berkualitas oleh karyawan yang 
berpengalaman dibidang pendidikan 
maupun kerja sehingga PT. Danareksa 
Sekuritas Cabang Medan lebih disenangi 
nasabah. Hal ini  adalah salah satu strategi 
pemasaran dan dapat dilihat bahwa nilai 
rata–rata jawaban responden pada indikator 
people sebesar 4.11, dengan rentang skala 
kategori Baik. 
7. Physical Evidence (Bukti nyata) 
PT. Danareksa sudah diakui sebagai 
perusahaan milik negara yang resmi 
sehingga nasabah merasa tenang dengan 
saham mereka yang tidak gampang 
berpindah ketangan orang lain. Dalam hal 
ini adalah salah satu strategi pemasaran 
PT. Danareksa Sekuritas Cabang Medan 
untuk menjamin kepada para nasabah dan 
dapat dilihat bahwa nilai rata–rata jawaban 
responden pada indikator Physical Evidence 
sebesar 4.15, dengan rentang skala 
kategori Baik. 
 
 
KESIMPULAN 
 
Dari hasil penelitian yang dilakukan dari 
data yang telah diuraikan pada bab 
sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan 
bahwa terdapat 7 indikator yang berperan 
penting dalam penelitian ini beserta hasil nilai 
rata-rata yang diperoleh dari  masing – masing 
indikator, yaitu : Product (Produk) 4.13, Price 
(Harga) 4.10, Place (Tempat) 4.03, Promotion 
(Promosi) 4.03, Process (Proses) 4.08, People 
(Orang) 4.11, Physical Evidence (Bukti nyata) 
4.15. Ketujuh indikator diatas mempunyai 
pengaruh yang penting dalam melakukan 
penelitian tentang strategi pemasaran. 
Secara keseluruhan dari hasil jawaban 
responden pada masing–masing indikator 
strategi pemasaran memperoleh nilai rata–rata 
4.09 dengan rentang skala kategori Baik. 
Indikator nilai tertinggi terhadap strategi 
pemasaran pada PT. Danareksa Sekuritas 
Cabang Medan adalah dikarenakan indikator 
Physical Evidence (Bukti nyata) dengan nilai 
rata–rata 4.15 dengan rentang skala kategori 
Baik, dan indikator dengan perolehan nilai 
terendah adalah Place (Tempat) dan Promotion 
(Promosi) dengan nilai rata–rata 4.03 dengan 
rentang skala kategori Baik. Hal ini menunjukan 
bahwa strategi pemasaran pada PT. 
Danareksa Sekuritas Cabang Medan sudah 
cukup Baik. 
85 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Abdullah, T., dan Tantri, F., (2013), Manajemen 
Pemasaran, Cetakan II, Jakarta : PT. Raja 
Grafindo Persada 
Akhmad, Z., (2012), Aplikasi Pemasaran dan 
Salesmanship, Cetakan I, Jakarta : 
LENTERA ILMU CENDEKIA 
Assauri, S., (2011), Manajemen Pemasaran, 
Cetakan Sebelas, Jakarta : PT. Raja 
Grafindo Persada 
Budi, P. A., (2013), Manajemen Marketing 
Perhotelan, Cetakan I, Yogyakarta : ANDI  
Daryanto (2011), Sari Kuliah Manajemen 
Pemasaran, Bandung: PT Sarana Tutorial 
Nurani Sejahtera 
Husein, U., (2012), Metode Penelitian Untuk 
Skripsi Dan tesis Bisnis, Cetakan Ke Dua 
Belas, Jakarta : PT. Raja Grafindo 
Persada 
Sugiono, (2012), Metode Penelitian Bisnis 
(Pendekatan, Kuantitatif, Kualitatif, dan 
R&D), Edisi Enam Belas, Bandung : 
ALBETA. CV 
Sunyoto, D., (2013), Dasar-Dasar Manajemen 
Pemasaran, Cetakan I, Yogyakarta : 
CAPS 
Novilia, L., (2014), Strategi Pemasaran Pada 
PT. Serasi Autoraya (Trac) Medan. Tugas 
Akhir, Politeknik LP3I Medan 
ulffahfahh (2011, 22 November). di akses oleh 
Sidik Solihin, hari Rabu, 17 Desember 
2014, pukul 14:20 WIB 
http://ulffahfahh.wordpress.com/2011/11/2
2/
 
